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書店員 年齢 性別 書店員歴 書店員 年齢 性別 書店員歴 書店員 年齢 性別 書店員歴
1 43 男性 25 19 57 男性 35 37 36 男性 14
2 62 男性 39 20 42 女性 35 38 58 男性 40
3 43 女性 23 21 55 男性 35 39 54 女性 7
4 38 男性 16 22 47 男性 17 40 22 女性 2
5 61 男性 32 23 35 男性 13 41 43 女性 25
6 64 男性 39 24 33 女性 12 42 39 男性 5
7 45 男性 20 25 52 男性 28 43 28 女性 10
8 34 女性 2 26 48 女性 28 44 40 男性 17
9 56 男性 30 27 46 男性 18 45 36 女性 14
10 33 男性 13 28 47 男性 23 46 37 女性 14
11 50 女性 23 29 52 女性 28 47 33 女性 10
12 62 男性 18 30 57 女性 39 48 48 女性 28
13 51 男性 9 31 22 女性 1.5 49 52 男性 5
14 63 男性 40 32 43 女性 12 50 男性
15 40 男性 18 33 57 女性 32 51 40 男性 15
16 43 男性 20 34 47 男性 15 52 41 女性 19
17 40 男性 14 35 57 男性 35 53 39 女性 17
18 44 男性 19 36 37 男性 14 54 40 女性 17












































































Factor1  Factor2  Factor3  Factor4  Factor5 













X19：ニーズ把握を優先 0.535 0.114 0.192 0.174 -0.172 
X22：仕事が正確でミスない 0.521 
 
0.216 0.2 0.139 
X20：新しいアイディア 0.301 0.535 0.174 0.515 
 
X21：思いも付かない提案 0.341 0.547 
 
0.371 0.149 










0.913 0.185 0.264 
X23：時間を守る 0.313 -0.2 0.447 
 
-0.192 
X16：無理な依頼に対応 0.115 -0.142 0.128 0.519 0.184 
X18：企画・提案型営業 0.231 
 



















X24：頻繁なお店訪問 0.193 0.102 0.187 0.202 
 






























































因子１：営業基本行動志向     因子 2：創発的提案志向 


























t 境界値 片側 1.677926722
P(T<=t) 両側 0.650122175


















t 境界値 片側 1.677926722
P(T<=t) 両側 0.002323152



































t 境界値 片側 1.677926722
P(T<=t) 両側 0.384403209























t 境界値 片側 1.677926722
P(T<=t) 両側 0.668719087



















t 境界値 片側 1.677926722
P(T<=t) 両側 0.80699772





































t 境界値 片側 1.684875122
P(T<=t) 両側 0.078754177




















t 境界値 片側 1.684875122
P(T<=t) 両側 0.505039104
































t 境界値 片側 1.684875122
P(T<=t) 両側 0.18413062























t 境界値 片側 1.684875122
P(T<=t) 両側 0.729453513




















t 境界値 片側 1.684875122
P(T<=t) 両側 0.299080899
































t 境界値 片側 1.695518783
P(T<=t) 両側 0.172007845
























t 境界値 片側 1.695518783
P(T<=t) 両側 0.822173167


















t 境界値 片側 1.695518783
P(T<=t) 両側 0.927979011









































t 境界値 片側 1.695518783
P(T<=t) 両側 0.51580031



















t 境界値 片側 1.695518783
P(T<=t) 両側 0.246712253

































t 境界値 片側 1.693888748
P(T<=t) 両側 0.338291135



















t 境界値 片側 1.693888748
P(T<=t) 両側 0.000310171































t 境界値 片側 1.693888748
P(T<=t) 両側 0.604490985



















t 境界値 片側 1.693888748
P(T<=t) 両側 0.853117681



















t 境界値 片側 1.693888748
P(T<=t) 両側 0.831507512







































t 境界値 片側 1.681070703
P(T<=t) 両側 0.203169141































t 境界値 片側 1.681070703
P(T<=t) 両側 0.7919192























t 境界値 片側 1.681070703
P(T<=t) 両側 0.588906966



















t 境界値 片側 1.681070703
P(T<=t) 両側 0.471932091
































t 境界値 片側 1.681070703
P(T<=t) 両側 0.517254478








































































書店員 書店 性別 地域 年齢 
Ｏ氏 Ａ 男性 東北 50 代 
Ｋ氏 Ｂ 男性 東北 50 代 
Ｅ氏 Ｃ 男性 東北 40 代 
Ｓ氏 Ｄ 女性 東北 40 代 





























































































































































 本研究から得られた成果としては、以下の 2点が新たに分かったことである。 









































































ご年齢:   才   ②ご性別: 男性 ・ 女性   ③書店員歴:   年   
担当ジャンル:        貴店の月商:        円  




1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま




1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当ては
まらない   5.当てはまらない 
 
③ 新しい取り組みよりも、これまでの経験を重視する。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当ては
まらない   5.当てはまらない 
 
④ 書籍の店頭での販売方法については自分自身で考えるべきである。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当ては
まらない   5.当てはまらない 
 
⑤ 営業担当者に対して自分から積極的に依頼や要望はしないほうである。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当ては





1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当ては





1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
③ その営業担当者は積極的に新しい書籍の新しい売り方を提案してくる。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
④ その営業担当者は今まで訪問されたことのないお店にも意欲的に訪問しているようだ。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑤ その営業担当者は言葉遣い、表情、服装、態度など、礼儀正しく好印象である。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑥ その営業担当者には、こちらの意図がよく伝わっていると思う。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑦ その営業担当者との商談では、個人的な雑談をする割合が多い。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑧ その営業担当者は、訪問以外の機会も利用して、関係性を深めようという姿勢がある。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑨ その営業担当者の行動にはやる気が感じられる。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑩ その営業担当者は考えるよりも先に行動するタイプである。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま




1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑫ その営業担当者は何かを依頼した際の対応は迅速である。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま




1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑭ その営業担当者は書籍の説明や説得よりも、こちらのニーズを把握することを優先する。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま




1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑯ その営業担当者は自分には思いも付かないような提案をしてくる。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑰ その営業担当者の仕事は正確でミスがない。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑱ その営業担当者は時間を守る。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑲ その営業担当者はお店を頻繁に訪問する。⇒ 訪問は 週 ・ 月 （    ）回ペ
ース 
 41 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
らない   5.当てはまらない 
 
⑳ その営業担当者のお店の滞在時間は短い。⇒ 滞在時間はおおよそ（    ）分程度
である。 
1.当てはまる   2.やや当てはまる    3.どちらともいえない    4.やや当てはま
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